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Secara garis besar tujuan penelitian ini adalah :1) untuk memahami deskripsi 
bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, saluran distribusi dan promosi 
serta impilikasinya terhadap keputusan  pembelian, 2) untuk menguji variabel 
produk, variabel harga, variabel strategi distribusi,dan  variabel strategi promosi 
secara parsial atau terpisah berpengaruh terhadap keputusan pembelian, 3) untuk 
menguji secara empiris variabel produk, variabel harga, variabel strategi 
distribusi,dan  variabel strategi promosi secara  bersama-sama berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. Analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah 
analisis regresi linier  berganda. Penelitian dilakukan dengan teknik non-
probability sampling terhadap 205 pengguna iPhone pengunjung PGC Jakarta, 
sedangkan teknik pengumpulan data dilakukan dengan melakukan penyebaran 
kuisioner, yang kemudian diolah dengan SPSS 19. Hasil uji t pada variabel 
produk adalah 5.068 dan nilai signifikan sebesar 0.000. Artinya, produk secara 
parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil uji t pada 
variabel harga adalah 1.278 dan nilai signifikan sebesar 0.203. Artinya adalah 
harga secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Hasil uji t pada saluran distribusi adalah 3.538 dan nilai signifikan sebesar 0.001. 
Artinya adalah saluran distribusi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Hasil uji t pada promosi adalah 2.755 dan nilai signifikan 
sebesar 0.006. Artinya adalah promosi secara parsial berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Nilai R
2
 yang dihasilkan sebesar 0.308 atau 
sebesar 30.8%. Angka ini menjelaskan strategi bauran pemasaran yang terdiri dari 
produk, harga, saluran distribusi dan promosi berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian sebesar 30.8%. 
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The purpose of the research are : 1) to know the description for the marketing mix 
of product, pricing, distribution channels and promotion and the implication 
toward purchasing decision, 2) to know the influence of product, price, place and 
promotion towards purchasing decision separately, 3) to know the influence of 
marketing mix of product,price,placement,promotion toward purchasing decision 
in together. The analysis implemented in this research is multiple regresion 
analysis. The method of this research is non-probability sampling, that look 185’s 
user of iPhone who visit PGC,Jakarta. Data collected by using quitionaire and 
cultivated using SPSS 19. The result of t test for product  is 5.068  with a value 
significantly is 0.000 It means  product has a significant influence on purchase 
decisions. The result of t test for price 1.278 with a value significantly is 0.203. It 
means that the pricing does not have significant influence on purchase decisions. 
The result of t test for placement is a 3.538 with a significant value is 0.001. It 
means placement has a significant influence on purchase decisions. The result for 
t test for promotion results is 2.755 with a significant value is 0.006. It means 
promotion  has a significant influence on purchase decisions. The result of R
2 
is 
0.308 or 30.8%. it means purchasing decision is affected by marketing mix of 
product, price,placement,promotion as much as 30.8%. 
Keywords: Marketing Mix, Product, Pricing, Placement, Promotion, Purchasing 
Decision. 
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